






A. Latar Belakang Masalah 
Pada era persaingan yang begitu ketat saat ini, manusia dituntut untuk 
dapat menerapkan efisiensi dan efektifitas dalam semua aktivitasnya, begitu 
pula dalam  hal mobilitas  dari  satu  tempat  ketempat  lain. Hal  ini  tentu  
akan berpengaruh terhadap pemilihan alat transportasi yang akan digunakan. 
Dalam kondisi saat ini, dari semua alat transportasi yang ada, sepeda motor 
menjadi favorit masyarakat karena dianggap paling efektif dan efisien. 
Pilihan masyarakat ini tentu menjadi sebuah peluang besar bagi 
pelaku bisnis  otomotif,  terutama  dibidang  kendaraan  bermotor  roda  dua,  
untuk terus meningkatkan  penjualannya  dengan penerapan  strategi  
pemasaran  yang  tepat. Inovasi yang dapat memenuhi kebutuhan dan selera 
konsumen mutlak diperlukan jika  pelaku  bisnis  tidak  ingin  kehilangan 
konsumennya  serta  menumbuhkan permintaan akan produknya. 
Mempertahankan dan bahkan menumbuhkan permintaan baru tentu 
bukan perkara mudah bagi para pelaku bisnis. Konsep penjualan 
berkeyakinan bahwa para konsumen dan perusahaan bisnis, jika dibiarkan, 
tidak akan secara teratur membeli  cukup  banyak  produk  yang  ditawarkan  
(Kotler,  2005).  Selain itu, menurut  Kotler  (2005),  pekerjaan pemasaran  
bukan  bagaimana  menemukan konsumen yang tepat untuk sebuah produk 
tapi bagaimana menemukan produk yang tepat untuk konsumen. Oleh karena 





promosi  secara  gencar  untuk  dapat mempertahankan dan menumbuhkan 
permintaan baru. Sehingga dibutuhkan strategi dalam pemasaran untuk 
meningkatkan penjualan dalam mencapai minat membeli produk. 
Bernard (2004) menyatakan bahwa minat beli (willingness to buy) 
didefinisikan sebagai kemungkinan bila pembeli bermaksud untuk membeli 
produk. Kotler dan Keller (2007) menjelaskan bahwa perusahaan yang cerdas 
akan mencoba memahami sepenuhnya proses pengambilan keputusan 
pelanggan, semua pengalaman mereka dalam belajar, memilih, menggunakan, 
bahkan dalam mendisposisikan produk. Minat membeli berhubungan dengan 
perasaan dan emosi, bila seseorang merasa senang dan puas dalam membeli 
barang atau jasa maka hal itu akan memperkuat minat membeli, dan 
ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat tersebut (Swastha dan Irawan, 
2001). 
Faktor pertama yang mempengaruhi minat pembelian adalah kualitas 
produk. Kualitas produk saat ini sangat diperhatikan oleh konsumen. 
Konsumen menginginkan kualitas produk yang terbaik pada produk-produk  
yang telah dibeli. Menurut Kotler (2012: 9) arti dari kualitas produk adalah  
ciri dan karakteristik suatu barang atau jasa yang berpengaruh pada 
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 
Kualitas mempunyai dampak langsung pada kinerja produk atau jasa, oleh 
karena itu kualitas berhubungan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan. 





puas bila hasil evaluasi mereka menunjukkan bahwa produk yang mereka 
gunakan berkualitas. 
Faktor kedua yang mempengaruhi minat pembelian adalah citra 
merek. Citra merek juga merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian. Merek juga merupakan hal terpenting, karena merek akan 
membawa citra suatu perusahaan. Perusahaan harus berusaha menciptakan 
citra merek di masyarakat tentang produknya yang nyaman agar mempunyai 
keunggulan kompetitif di bidangnya. Citra merek adalah sebuah persepsi 
mengenai sebuah merek yang direfleksikan sebagai asosiasi yang ada di 
benak konsumen (Keller, 2003: 22).  
Fenomena yang ada pada konsumen ini lebih menyadari dan lebih 
bersifat rasional dalam setiap kali membuat keputusan pembelian. Tindakan 
pencarian informasi dan evaluasi alternatif yang berekses terhadap minat beli, 
menunjukkan tindakan konsumen yang memiliki keterkaitan dengan merek 
produk, kuantitas dan produsennya (Kotler, 2003). Branding atau pemberian 
merek dapat memberikan produk atau jasa dengan kekuatan yang mampu 
untuk membedakan antara produk yang terdapat di pasar. Branding 
menciptakan struktur mental yang membantu konsumen mengatur 
pengetahuan mereka tentang produk dan layanannya, sehingga dapat 
menjelaskan pengambilan keputusan mereka dan  menjadi dasar terhadap 
proses penilaian konsumen kepada perusahaan (Kotler and Keller, 2012). 





pemasar mampu berkreasi menciptakan dan mempertahankan hubungan 
emosional yang positif dengan konsumen. 
Faktor ketiga yang dapat mempengaruhi minat pembelian adalah 
persepsi harga. Swastha dan Irawan (2000: 241) menyatakan bahwa harga 
adalah sejumlah pengorbanan yang dilakukan untuk mendapatkan kombinasi 
barang dan jasa. Penting bagi perusahaan menetapkan harga yang sesuai atau 
wajar dengan nilai (value) dari produknya agar berhasil memasarkan suatu 
produk atau layanan, setiap perusahaan harus menetapkan harga dengan tepat. 
Harga mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat laba, dan pangsa pasar yang 
dicapai oleh perusahaan. Konsumen menggunakan harga dalam membuat 
penilaian tentang kualitas produk. Seringkali orang beranggapan bahwa 
harganya sedikit lebih mahal, kualitas yang diperoleh akan jauh lebih aman. 
Motor Honda mematok harga menengah ke atas yang mencerminkan kualitas 
produk yang bagus. Segmen pasar dari Motor Honda adalah semua kelas, 
baik muda maupun tua. Produk motor honda mampu bersaing dengan produk 
dari perusahaan sejenis lainnya dan harga produk motor honda sangat 
kompetitif. 
Faktor keempat yang mempengaruhi minat pembelian adalah Kualitas 
Pelayanan. Tjiptono, (2004) Kualitas pelayanan atau jasa adalah keunggulan 
yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan untuk memenuhi 
keinginan pelanggan. Kualitas dimulai dari kebutuhan konsumen dan 
berakhir pada persepsi konsumen. Hal ini dapat diartikan bahwa kualitas yang 





konsumen terhadap kualitas pelayanan merupakan penilaian total atas 
keunggulan suatu produk yang dapat berupa barang ataupun jasa. Harapan 
konsumen dibentuk dari pengalaman masa lalu, dari mulut ke mulut, 
kebutuhan pribadi konsumen dan promosi perusahaan (Dewi dan 
Nuryati,2014) 
Cara yang dilakukan oleh masing-masing perusahaan berbeda antara 
satu dengan yang lainnya. Ada perusahaan yang menentukan fasilitas dan 
mutu pelayanan yang sesuai dengan selera dan kemampuan perusahaan, tetapi 
juga ada yang mengutamakan mutu dan fasilitas yang lebih menarik dan 
dengan biaya yang sedikit lebih mahal daripada yang lain. 
Dalam perkembangan selanjutnya, konsumen menjadi faktor penentu 
utama bagi keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan dalam memasarkan 
produknya. Perusahaan harus dapat mengenali terlebih dahulu apa yang akan 
menjadi kebutuhan dan harapan konsumen saat ini dan masa depan. Di sinilah 
dibutuhkan manajer pemasaran yang memiliki pengetahuan menyeluruh 
tentang perilaku konsumen untuk memberikan definisi pasar yang baik untuk 
mengikuti perubahan konstan ini, dan untuk merancang bauran pemasaran 
yang tepat. 
Dengan penjelasan yang sudah dikemukakan sebelumnya.Tujuan dari 
penelitian ini ingin membuktikan benar tidaknya suatu organisasi akan 
berhasil dengan adanya kualitas pelayanan, citra merek, kualitas produk dan 
harga saling berpengaruh pada konsumen dealer honda dengan pembuatan 





“PENGARUH KUALITAS PELAYANAN, KUALITAS 
PRODUK, HARGA DAN CITRA MEREK TERHADAP MINAT BELI 
HONDA DI DEALER CAHAYA SAKTI MOTOR  KARTASURA”. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka permasalahan yang diajukan 
dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah terdapat pengaruh antara Kualitas pelayanan terhadap Minat Beli 
Honda di Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura? 
2. Apakah terdapat pengaruh antara kualitas produk terhadap Minat Beli 
Honda di Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura? 
3. Apakah terdapat pengaruh antara Harga terhadap Minat Beli Honda di 
Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura? 
4. Apakah terdapat pengaruh antara Citra Merek terhadap Minat Beli Honda 
di Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura? 
C. Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan penelitian yang berhubungan dengan masalah yang ada 
sebagai berikut : 
1. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap minat 
pembelian Honda di Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura. 
2. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap minat pembelian  
Honda di Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura. 
3. Untuk menganalisis pengaruh Harga terhadap minat pembelian Honda di 





4. Untuk menganalisis pengaruh Citra Merek terhadap minat pembelian 
Honda di Dealer Cahaya Sakti Motor Kartasura. 
D. Manfaat Penelitian 
Beberapa manfaat penelitian yang diperoleh dari penelitian tersebut 
antara lain adalah : 
1. Manfaat Teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan memberikan gambaran tentang pengaruh 
kualitas pelayanan, kualitas produk, harga, dan citra merek terhadap minat 
beli pelanggan. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi Dealer Honda Cahaya Sakti Motor Kartasura 
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai pertimbangan dalam minat 
pembelian. 
b. Bagi Pelanggan 
Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan evaluasi dalam 
mempertahankan pelanggan, sehingga semua masukan bisa dijadikan 
bahan pertimbangan. 
E. Sistematika Penulisan Skripsi 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab pertama pada penelitian ini menjelaskan tentang latar belakang 







BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 
Bab kedua pada penelitian ini menjelaskan tentang landasan teori dan 
literatur-literatur yang digunakan sebagai acuan dalam membahas kualitas 
pelayanan, kualitas produk, harga dan citra merek terhadap minat beli 
pelanggan, penelitian terdahulu, kerangka pemikiran, dan hipotesis. 
BAB III : METODE PENELITIAN 
Bab ketiga menjelaskan tentang metode penelitian yang terdiri dari 
desain penelitian, gambaran tentang populasi dan sampel dari perusahaan 
yang diteliti, data dan sumber data yang akan dipakai dalam penelitian, 
metode pengumpulan data, definisi operasional dan pengukuran variabel, 
serta metode analisis data. 
BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Bab keempat menjelaskan tentang hasil penelitian dan pembahasan yang 
terdiri dari gambaran umum hasil penelitian, pengujian kualitas 
pengumpulan data, serta analisis dan pembahasan hasil penelitian. 
BAB V : PENUTUP 
Bab kelima pada penelitian ini menjelaskan tentang penutup yang terdiri 
atas kesimpulan, keterbatasan penelitian, dan juga saran. 
